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达到 20. 9%。1994 年到 2003 年 12月 31日, 中国














































虽然 2003 年联通斥 3000 万元邀请姚明出任联通
CDMA的代言人,树立联通 CDMA 的品牌形象, 但






































是一把双刃剑, 杀敌一千, 自损八百 , 价格竞争的
弊端是: ∃ 价格竞争易受对手仿效,易招致竞争者的
报复, 导致两败俱伤; % 削价虽可吸引顾客一时, 但




































































个性化、品牌化的服务。如 TTL 是为 19~ 24岁年
轻动感的顾客提供的移动电话服务; T ING 是专为
十几岁青少年提供的服务; UTO 是为 25~ 35岁有
一定消费能力的职业人士量身定做的, 使各用户都
有归属感。
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